





A. Latar Belakang Masalah  
Di era globalisasi, bisnis tidak bisa lepas dari perkembangan teknologi 
dan informasi. Berkembangnya tekonologi informasi inilah yang 
menyuguhkan berbagai media komunikasi yang semakin variatif. Sehingga 
pasar bisnis model lama terganggu oleh pengganti model bisnis baru yang 
lebih modern dalam menggunakan media jauh lebih murah serta bagus, 
membuat pasar bisnis lama juga mengkuti cara pasar bisnis modern dalam 
memasarkan produknya (Arifin, 2019). Hadirnya kompetitor baru ini tidak 
hanya meramaikan pasar di indonesia melainkan juga upaya untuk menunjang 
kebutuhan masyarakat dalam kesehariannya. Manusia tidak bisa lepas dari 
aktivitas ekonomi di mana mereka untuk memenuhi segala kebutuhan 
kesehariannya menjadi faktor utama bagi kelangsungan hidupnya. Selain itu, 
perilaku konsumtif dari seseorang untuk selalu lebih unggul dari yang lainnya 
mengakibatkan seseorang berperilaku boros baik dalam memenuhi 
kebutuhannya dalam konsumsi maupun hal lainnya juga dapat mempengaruhi 
perkembangan ekonomi (Sari, 2018). Apalagi faktor yang mempengaruhi 
perilaku konsumtif seseorang yaitu motivasi dan budaya lingkungan tempat 
tinggal (Muliana & Suranto, 2018). Sehingga, semakin cepat laju 
perkembangan ekonomi sejalan dengan pelaku bisnis maka dorongan 
manusia untuk berusaha dan berkompetisi akan semakin ketat pula (Kurnia, 
Djumali, & Istiqomah, 2016).  
Pelaku bisnis dihadapkan pada persoalan bagaimana manusia tersebut 
mampu memanfaatkan kegiatan ekonomi dan sebagaimana mestinya. 
Kegiatan ekonomi suatu usaha dapat dikatakan berkembang dan mampu 
bertahan apabila memiliki penjualan yang meningkat. Sedangkan salah satu 
yang mempengaruhi penjualan adalah pemasaran. Pemasaran merupakan 
faktor yang sangat mempengaruhi maju tidaknya suatu perusahaan, sehingga 







Swalayan adalah salah satu sarana pemasaran produk perusahaan. 
Kegiatan pemasaran yang biasa dilakukan di swalayan yaitu menyediakan 
berbagai jenis barang dari berbagai perusahaan. Namun swalayan juga bisa 
disebut dengan perusahaan karena swalayan melakukan kegiatan penjualan 
produk atau jasa dan menyediakan barang kebutuhan konsumen dengan 
mencari keuntungan (Aprianitasari, 2015). Untuk meraih pangsa pasar, 
swalayan juga perlu mengetahui produk yang diminati dan strategi pemasaran 
yang baik seperti promosi agar mendapatkan keuntungan yang maksimal. 
Kegiatan promosi ini harus menjadi perhatian untuk para konsumen.  
Promosi merupakan salah satu cara untuk memperkenalkan produk 
yang telah dihasilkan kepada konsumen dan menjadi salah satu tonggak 
pengukur keberhasilan suatu usaha dalam memperoleh keuntungan untuk 
pengembangan produk dan kelangsungan usahanya (Kurnia, Djumali, & 
Istiqomah, 2016). Apabila suatu swalayan menaruh lebih banyak perhatian 
untuk terus menerus mengikuti perubahan dari kebutuhan dan keinginan yang 
bervariasi dan baru, maka mereka tidak akan mengalam i kesulitan dalam 
mengenali peluang-peluang yang ada terutama pada saat pandemik Covid-19 
ini terjadi.  
Menurut Soemanegara (dalam Lestari, 2015) ketidakefektifan dan 
efisiennya kegiatan promosi dalam menarik pelanggan sehingga perusahaan 
mengalami kerugian. Menurut Kurnia, Djumali, & Istiqomah, (2016), dalam 
penelitiannya menyebutkan bahwa setiap konsumen pasti selalu mencari yang 
terbaik untuk kehidupannya dan dengan harga yang terjangkau dan kualitas 
yang baik, hal itulah yang telah memicu adanya persaingan yang semakin 
tajam sehingga menyebabkan para penjual merasa sulit menjual produknya di 
pasar, selain itu keinginan pembeli terhadap suatu barang atau jasa yang 
praktis tanpa harus keluar rumah. Namun sebaliknya, dari pihak pembeli 
merasa diuntungkan  karena mereka bebas memilih barang dari pihak 
manapun dengan kualitas dan mutu produk atau jasa yang menurut mereka 
baik. Selain itu apabila promosi dipadukan dengan perkembangan teknologi 







Menurut penelitian yang telah dilakukan Faisal & Rohmiyati (2017) 
mengatakan bahwa ada lima hal yang dapat dijadikan sebagai acuan dalam 
melakukan promosi yaitu periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, 
hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. Agar suatu promosi dapat 
berjalan dengan baik dan tepat, maka para pebisnis harus memperhatikan 
pemanfaatan media sebagai suatu alat promosi (Supriyono, 2020).  
Menurut Kautsarina (2014) menyatakan bahwa suatu promosi akan 
berjalan lancar apabila didukung dengan adanya komunikasi pemasaran. 
Sehingga komunikasi pemasaran merupakan salah satu kegiatan pemasaran 
yang berusaha menyebarkan informasi, memengaruhi, dan mengingatkan 
target pasar sasaran atas perusahaan maupun produk agar bersedia menerima, 
membeli, dan setia kepada produk yang ditawarkan. Strategi dalam 
komunikasi pemasaran dilakukan dengan Shopping with Calling. Shopping 
with Calling yaitu suatu kegiatan transaksi elektronik melalui panggilan yang 
dilakukan oleh konsumen tanpa harus datang ke toko dengan mengedepankan 
kenyamanan, informasi, produk dan layanan yang tersedia, efisiensi biaya dan 
waktu melalui suatu alat modern dengan berbagai media seperti komputer, 
laptop, smartphone dan lainnya. 
Mekanisme dari Shopping with Calling sangatlah mudah, toko Syukur 
Swalayan akan membagikan info mengenai barang yang ada melalui group 
Shopping with Calling. Selanjutnya pelanggan tinggal melakukan panggilan 
atau mengirim pesan ke toko mengenai barang yang ingin dibeli. Sehingga 
pelanggan tidak perlu bersusah payah datang ke toko dan tinggal menunggu 
barang mereka diantarkan ke rumah. Selain itu dengan perkembangan  
teknologi  informasi  yang pesat pemanfaatan jejaring sosial sebagai media 
berbasis internet berpotensi sebagai sarana komunikasi dan interaksi virtual 
tanpa adanya batasan waktu seperti WhatsApp sangat mendukung aktivitas 
pemasaran di toko Syukur Swalayan Bayat.   
Menurut Rusmadi (2016) hal terpenting dalam strategi pemasaran 
bukan hanya mempromosikan produk saja, namun bagaimana cara agar 
produk yang dihasilkan memuaskan konsumen dan menghasilkan keuntungan 






dalam promosi usahanya di Toko Syukur Swalayan belum maksimal karena 
masih memiliki kendala-kendala lain seperti respon toko dalam menanggapi 
pesanan pelanggan lama, barang yang diinginkan pelanggan tidak tersedia 
dan letak lokasi pelanggan yang tidak sesuai dengan peta lokasi yang telah 
dibagikan pelanggan.  
Berdasarkan latar belakang di atas, penulis terdorong untuk 
melakukan penelitian tentang “Analisis Penggunaan Strategi Shopping with 
Calling Dalam Promosi Usaha Di Toko Syukur Swalayan Bayat”. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang tersebut, diperoleh rumusan masalah yaitu: 
1. Bagaimana strategi Shopping with Calling dalam promosi usaha di toko 
Syukur Swalayan Bayat dilakukan? 
2. Apa faktor pendorong dan faktor penghambat penggunaan strategi 
Shopping with Calling dalam promosi usaha di toko Syukur Swalayan 
Bayat? 
3. Bagaimana solusi untuk mengatasi faktor penghambat penggunaan 
strategi Shopping with Calling dalam promosi usaha di toko Syukur 
Swalayan Bayat? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah tersebut, diperoleh tujuan dalam 
penelitian ini, yaitu: 
1. Mendeskripsikan bagaimana strategi Shopping with Calling dalam 
promosi usaha di toko Syukur Swalayan Bayat dilakukan. 
2. Untuk mendeskripsikan apa faktor pendorong dan faktor penghambat 
penggunaan strategi Shopping with Calling dalam promosi usaha di toko 
Syukur Swalayan Bayat. 
3. Untuk mendeskripsikan bagaimana solusi untuk mengatasi faktor 
penghambat penggunaan strategi Shopping with Calling dalam promosi 









D. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah dan tujuan penelitian 
yang telah disebutkan, diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat 
antara lain: 
1. Manfaat Teoretis 
Secara umum hasil penelitian ini dapat memberikan manfaat 
sebagai sumbangan dan bentuk dokumen pustaka untuk menambah 
referensi dan wawasan tentang analisis penggunaan Shopping with 
Calling dalam promosi usaha di Toko Syukur Swalayan Bayat. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi manager atau pemilik toko, sebagai masukan dalam 
pelaksanaan program agar dapat lebih meningkatkan mutu dan 
kualitas programnya secara professional khususnya terhadap hal-hal 
yang dipandang masih kurang dan perlu dilakukan perbaikan 
mengenai analisis penggunaan Shopping with Calling dalam promosi 
usaha di toko Syukur Swalayan Bayat. 
b. Bagi tim pemasaran, dengan adanya analisis penggunaan Shopping 
with Calling dalam promosi usaha di toko Syukur Swalayan Bayat 
diharapkan tim pemasaran dapat lebih banyak berinovasi dan  
memberikan pelayanan yang maksimal kepada masyarakat.  
c. Bagi peneliti, diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebagai 
referensi dalam penelitian selanjutnya sehingga dapat melakukan 
penelitian yang lebih sempurna, terutama yang berkaitan dengan 
analisis penggunaan Shopping with Calling dalam promosi usaha di 
toko Syukur Swalayan Bayat. 
d. Bagi konsumen, dengan adanya penelitian ini diharapkan masyarakat 
dapat menilai apakah strategi penggunaan Shopping with Calling 
dalam promosi usaha di toko Syukur Swalayan Bayat baik 
digunakan. 
e. Bagi pemerintah, dengan adanya penelitian ini diharapkan sebagai 






perlindungan bagi konsumen maupun penjual dalam hal penggunaan 
digital marketing. 
 
